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ABSTRAK 
Budaya bangsa Indonesia yang cenderung berperilaku konsumtif yang berlebihan disebabkan oleh beberapa 
faktor yaitu faktor budaya, sosial pribadi, psikis dan pengaruh budaya asing. upaya mempengaruhi perilaku  
konsumtif  melalui tayangan televisi dan konsumen selalu terbujuk oleh banyaknya iklan untuk membeli 
produk yang kemasannya menarik. Darmo Trade Center (DTC)  adalah salah satu pusat perbelanjaan di 
Surabaya dengan pengabungan konsep pasar tradisional. Disini terdapat banyak pedagang “pracangan”dan 
juga pedagang  kebutuhan sehari-hari. DTC terkenal di kalangan para remaja sebagai pusat penjualan baju 
distro dengan harga ”miring”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui factor yang mendorong perilaku 
konsumtif pelajar SMA yang berbelanja di Mall DTC ( Darmo Trade Center). Penelitian ini penelitian 
deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Analisis  data dilakukan dengan statistik angka dan kemudian 
dideskriftikan, karena tidak mungkin pembaca mampu mengetahui isi dari penelitian tanpa adanya analisis 
data. Hasil penelitian menunjukan bahwa : harga murah, barang yang dibeli sangat murah, kualitas yang 
bagus, kualitas barang yang dijual tersebut juga mendorong konsumen untuk memilih barang guna memenuhi  
kebutuhan, promosi  yang menarik , faktor ini juga menjadi faktor yang mempengaruhi konsumen membeli 
dan mengkonsumsi barang yang dijual di mall Darmo Trade Center dan tempat yang sejuk dan 
nyaman,termasuk faktor pelayanan yang bisa menentukan konsumen memilih Darmo Trade Center karena di 
lihat berdasarkan beberapa alasan seperti Siswa SMA tidak selalu berbelanja terkadang mereka hanya ingin 
mencari tempat nongkrong di  foodcourt  lantai 4  
Kata kunci : Perilaku Konsumtif, Motif , Perilaku Konsumtif 
ABTRACT 
Culture  of indonesian nation of that inclined behaviour consumer by several factors there are factors of 
personal,cultural,social,influence of the physic asking.effort to effect the behaviour of the consumer can be 
trought by television and consumer always to persuade by courtless advertisement for to buy product that 
package interesting. Darmo Trade Center there is wrong one shopping center in Surabaya by combination 
draft market traditional.  in here can courtless merchant store and also merchant need day -by day.DTC to 
know in adolescent as center sale shirt distro by price aslant.Research this porpose for to know factor that 
drive/encourage consumer behaviour student SMA that expense in Mall DTC(Darmo trade center). Research 
this research deskriptive by approach quantitative.Analysis data in to treat by statistik number and 
aftterwards in deskriptive because not possible reader capable to know contents from research without have 
analysis data.Result research to show that :price cheap ,comodity that in to buy very cheap,quality that 
good,quality comodity that in to seel to mention also to push consumer for to select comodity usage to fulfill 
need,promotion that that to pull,factor this also become factor that to influence consumer to buy and 
consumption comodity that in to seel in Mall Darmo Trade Center and place that cool and confortable to 
enter factor waittress that able to determine consumer to select Darmo Trade Center because in look based 
on several  reason like student SMA not always shopping sometimes they only wish to look for  place  in  
foodcourt floor 4. 
Keywords:Consumer  Behaviour, High School Student,  Factor  That  Drive/Encourage,Motife 
 
PENDAHULUAN 
DarmoTrade Center (DTC)  adalah salah satu pusat 
perbelanjaan di Surabaya dengan pengabungan konsep 
pasar tradisional.Disini terdapat banyak pedagang 
“pracangan”dan juga pedagang  kebutuhan sehari-hari. 
DTC terkenal di kalangan para remaja sebagai pusat 
penjualan baju distro dengan harga ”miring”.  DTC 
berada didaerah Wonokromo dibangun di kawasan yang 
dulunya merupakan pasar Wonokromo di kota Surabaya. 
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Budaya bangsa Indonesia yang cenderung berperilaku 
konsumtif yang berlebihan disebabkan oleh beberapa 
faktor yaitu faktor budaya,sosial pribadi, psikisdan 
pengaruh budaya asing upaya mempengaruhi perilaku  
konsumtif  melalui tayangan televisi dan konsumen selalu 
terbujuk oleh banyaknya iklan untuk membeli produk 
yang kemasannya menarik. Banyaknya mall di perkotaan 
juga menyebabkan para remaja berperilaku konsumtif 
yang berlebihan terutama pelajar SMA yang melakukan 
perilaku konsumtif itu karena cenderung meniru perilaku 
tokoh yang diidolakan dalam bentuk mengunakan segala 
sesuatu yang dipakai idolanya Apabila remaja tersebut 
tidak melakukan konsumtif yang berlebihan akan 
dikucilkan dari teman sepergaulan jadi berperilaku 
konsumtif hanya untuk menjaga status. 
Ilmu pengetahuan dan teknologi sangat 
berkembang di negara ini juga sangat mempengaruhi 
remaja untuk melakukan tindakan konsumtif.Hal inilah 
yang menjadikan timbulnya perilaku konsumtif yang 
berlebihan. Mereka  melakukan itu agar tidak ketinggalan 
zaman. Lingkungan tempat tinggal juga berpengaruh 
besar terhadap kebutuhan dan pola hidup seseorang. 
Orang yang hidup di perkotaan cenderung melakukan 
perilaku konsumtif seperti membeli barang yang tidak 
sesuai dengan kebutuhan yang artinya lebih besar pasak 
daripada tiang seseorang yang bergaya hidup konsumtif 
lebih besar pengeluaran daripada pendapatan yang 
diterima  
Perbedaan ragam  dan jumlah kebutuhan manusia 
dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya jenis 
kelamin dan usia.Jenis kelamin akan berpengaruh pada 
variasi dan jenis kebutuhan.Tingkat pendidikan seseorang 
bagi seseorang yang mengutamakan penambahan 
pengetahuan atau wawasan yang terkait dengan latar 
belakang pendidikan akan berpengaruh pada 
kebutuhannya. Berdasarkan survey lembaga riset 
Internasional AC Nielsen terhadap 15.000 responden di 
Asia Pasifik mengenai  tren orang berbelanja,kebanyakan 
konsumen menghabiskan uangnya untuk berbelanja  di 
Supermarket dan sejenisnya. Untuk Indonesia, dari 1019 
responden di Jakarta, Surabaya ,dan Bandung sebanyak 
33% responden berbelanja di supermarket, hypermarket 
dan lainnya. Persentase ini sangatlah wajar karena tren 
tersebut didukung  pesatnya perkembangan pembangunan 
di pusat pembelajaan baru dari 1,4%dalam kurun waktu 2 
tahun terakhir (Jawa Pos,21-02-2008).  Proyek pusat 
perbelanjaan (ruko,plaza,mall,hypermarket ,supermarket) 
Surabaya mengalami peningkatan yang sangat pesat, 
sedikitnya tercatat 1,8 juta m2 luas keseluruhan pusat 
pusat perbelanjaan yang dibangun di Surabaya pada 
tahun 2003-2004. Proyek-proyek tersebut antara lain 
DTC,ITC,Mega Grosir,Pasar Atum,ShoppingComplex, 
Pasar Kapas Krampung, Comercial Centredan masih 
banyak yang  lainnya. (Liputan6.com,08-11-2005). 
Lubis(dalamSumartono, 2002) hal mengatakan 
perilaku konsumtif adalah perilaku yang tidak lagi 
berdasarkan pada pertimbangan yang rasional, melainkan 
karena adanya keinginan yang sudah mencapai taraf yang 
sudah tidak rasional lagi. Sedangkan Yayasan Lembaga 
Konsumen Indonesia (dalam Sumartono, 2002) hal 
mengatakan perilaku konsumtif adalah kencenderungan 
manusia untuk menggunakan konsumsi tanpa batas dan 
manusia lebih mementingkan faktor keinginan dari pada 
kebutuhan. Sedangkan Anggasari (dalam Sumartono, 
2002) hal mengatakan perilaku konsumtif adalah 
tindakan membeli barang-barang yang kurang atau tidak 
diperhitungkan sehingga sifatnya menjadi berlebihan. 
Lebih lanjut Dahlan (dalam Sumartono, 2002) 
mengatakan perilaku konsumtif yang ditandai oleh 
adanya kehidupan mewah dan berlebihan, penggunaan 
segala hal yang dianggap paling mahal yang memberikan 
kepuasan dan kenyamanan fisik sebesar-besarnya serta 
adanya pola hidup manusia yang dikendalikan dan 
didorong oleh semua keinginan untuk memenuhi hasrat 
kesenangan semata-mata. 
Dalam hal ini remaja memang sering dijadikan 
target pemasaran berbagai produk industri, antara lain 
karena karakteristik mereka yang labil, spesifik dan 
mudah dipengaruhi sehingga akhirnya mendorong 
munculnya berbagai gejala dalam perilaku membeli yang 
tidak wajar. Membeli tidak lagi dilakukan karena produk 
tersebut memang dibutuhkan, namun sekedar mengikuti 
mode, ingin mencoba produk baru, dan ingin 
memperoleh pengakuan sosial. 
Perilaku konsumtif remaja terhadap barang-barang 
bermerk menarik untuk diteliti mengingat remaja 
sebenarnya belum memiliki kemampuan finansial untuk 
memenuhi kebutuhannya. Oleh karena itu, peneliti ingin 
mengkaji lebih lagi nilai-nilai yang mendasari sikap 
konsumtif pengunjung mall DTC dalam penelitian ini. 
Data bahwa anak SMA Konsumtif adalah dari semua 
anak SMA yang berbelanja di DTC kebanyakan anak 
perempuan karena anak perempuan pasti memikirkan 
penampilan dan pasti ingin meniru apa yang dilakukan 
idolanya saat ini,akan tetapi anak laki laki juga pasti akan 
memikirkan penampilannya supaya keren agar terlihat 
mirip seperti idolanya. 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas dapat diajukan 
rumusan masalah sebagai berikut : Faktor apa saja yang 
mendorong perilaku konsumtif pelajar  SMA?  
Untuk mengetahui faktor yang mendorong 
perilaku konsumtif pelajar SMA yang berbelanja di Mall 
DTC (Darmo  Trade Center). Manfaat penelitian Secara 
teoritis adalah agar kita mengetahui faktor faktor yang  
mendorong perilaku konsumtif pelajar SMA yang 
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berbelanja di  Mall DTC ( Darmo  Trade Center) 
Surabaya. Sedangkan secara praktis adalah Bagi pelajar 
SMA yang berkunjung di Mall DTC. Agar pelajar 
menghindari perilaku konsumtif yang berlebihan dan 
menjadi bahan masukan pelajar SMA untuk tidak 
melakukan perilaku konsumtif yang berlebihan.Bagi 
penulis dan peneliti.Dapat digunakan pertimbangan agar 
kita bisa membelanjakan sesuai dengan kebutuhan sehari-
hari. Bagi pembaca dan penelitian selanjutnya. Dapat di 
gunakan bahan pertimbangan di masa yang akan datang 
untuk menghindari perilaku pemborosan. Bagi pihak 
Mall DTC. Agar pedagang dan pihak Mall DTC menjaga 
kualitas barang agar tetap bagus dan tidak menipu 
pembeli karena remaja yang masih pelajar SMA masih 
belum memiliki kemampuan finansial dalam memenuhi 
kebutuhan sehari-hari. 
Perilaku konsumen adalah perilaku yang 
ditunjukan dalam mencari, membeli, menggunakan, 
menilai, dan menentukan produk, jasa, dan gagasan 
(Schiffman & Kanuk, 2004), sedangkan menurut Mowen 
(1995) perilaku konsumen merupakan sebuah proses dan 
unit pengambilan keputusan yang terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi dan membuang barang, 
jasa, pengalaman, dan ide-ide. Menurut Loudon & Bitta 
(1984), perilaku konsumen adalah proses pengambilan 
keputusan dan aktivitas fisik individu yang terlibat dalam 
mengevaluasi, memperoleh, menggunakan, atau 
membuang barang dan jasa. Berdasarkan dari uraian 
diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa perilaku 
konsumen adalah sebuah proses pengambilan keputusan 
yang ditunjukkan berupa perilaku atau aktivitas fisik 
yang terlibat dalam mencari, membeli atau mendapatkan, 
menggunakan, menilai, dan membuang produk, jasa, dan 
gagasan. 
Perilaku konsumen (consumer behavior) adalah 
kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat 
dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang 
dan jasa-jasa tersebut didalamnya proses pengambilan 
keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-
kegiatan tersebut. (Dharmmesta dan Handoko, 2008:10). 
Hubungannya dengan keputusan pembelian suatu produk 
atau jasa, pemahaman mengenai perilaku konsumen 
meliputi jawaban atas pertanyaan seperti apa (what) yang 
dibeli, dimana membeli (where), bagaimana kebiasaan 
(how often) membeli dan dalam keadaan apa (under what 
condition) barang-barang dan jasa-jasa dibeli. 
Keberhasilan perusahaan dalam pemasaran perlu 
didukung pemahaman yang baik mengenai perilaku 
konsumen, karena dengan memahami perilaku konsumen 
perusahaan dapat merancang apa saja yang diinginkan 
konsumen. 
Cahyana (1995) memberikan definisi perilaku 
konsumtif sebagai tindakan yang dilakukan dalam 
mengkonsumsi berbagai macam barang kebutuhan. 
Sedangkan Howell dan Dpboye (dalam Munandar, 2001), 
hal mengemukakan bahwa perilaku konsumtif merupakan 
bagian dari aktivitas dan kegiatan mengkonsumsi suatu 
jasa maupun barang yang dilakukan oleh konsumen. 
Selanjutnya Echols dan Shadly (dalam Yuriani, 1994) hal 
mengemukakan bahwa perilaku konsumtif merupakan 
bentuk kata sifat yang berasal dari “consumer” yang 
berarti memakai produk, baik barang-barang industri 
maupun jasa. Konsumtif berarti bersifat mengkonsumsi 
barang secara berlebihan. 
 Menurut Sumartono (2002), definisi konsep 
perilaku konsumtif amatlah variatif, tetapi pada intinya 
muara dari pengertian perilaku konsumtif adalah 
membeli barang tanpa pertimbangan rasional atau bukan 
atas dasar kebutuhan pokok. Dan secara operasional, 
indicator perilaku konsumtif yaitu: (a)Membeli Produk 
karena Iming-Iming Hadiah.Individu membeli suatu 
barang karena adanya hadiah yang ditawarkan jika 
membeli barang tersebut. (b)Membeli Produk karena 
Kemasannya Menarik.Konsumen Siswa sangat mudah 
terbujuk untuk membeli produk yang di bungkus dengan 
rapi dan dihias dengan warna-warna yang menarik. 
Artinya motivasi untuk membeli produk tersebut hanya 
karena produk tersebut dibungkus dengan rapi dan 
menarik. (c)Membeli Produk Demi Menjaga Penampilan 
Diri dan Gengsi.Konsumen Siswa mempunyai keinginan 
membeli yang tinggi, karena pada umumnya Siswa 
mempunyai ciri khas dalam berpakaian, berdandan, gaya 
rambut, dan sebagainya dengan tujuan agar Siswa selalu 
berpenampilan yang dapat menarik perhatian orang lain. 
Siswa membelanjakan uangnya lebih banyak untuk 
menunjang penampilan diri.(d) Membeli Produk Atas 
Pertimbangan Harga (Bukan Atas Dasar  Manfaat Atau 
Kegunaannya).Konsumen Siswa cenderung berperilaku 
yang ditandakan oleh adanya kehidupan mewah sehingga 
cenderung menggunakan segala hal yang di anggap 
paling mewah. (e)Membeli Produk Hanya Sekedar 
Menjaga Simbol Status. Siswa mempunyai kemampuan 
membeli yang tinggi baik dalam berpakaian, berdandan, 
gaya rambut, dan sebagainya sehingga hal tersebut dapat 
menunjang sifat eksklusif dengan barang yang mahal dan 
memberi kesan berasal dari kelas sosial yang lebih tinggi. 
Dengan membeli suatu produk dapat memberikan symbol 
status agar kelihatan lebih keren dimata orang lain. (f) 
Memakai produk karena unsur konformitas terhadap 
model yang mengiklankan.Siswa cenderung meniru 
perilaku tokoh yang di idolakannnya dalam bentuk 
menggunakan segala sesuatu yang dapat di pakai tokoh 
idolanya. Siswa juga cenderung memakai dan mencoba 
produk yang di tawarkan bila ia mengidolakan public 
figure produk tersebut. (g)Munculnya penilaian bahwa 
membeli produk dengan harga mahal akan menimbulkan 
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rasa percaya diri yang tinggi.Siswa sangat terdorong 
untuk mencoba suatu produk karena mereka percaya apa 
yang dikatakan oleh iklannya itu dapat menumbuhkan 
rasa percaya diri. Cross dan Cross (dalam Hurlock,1999) 
juga menambahkan bahwa dengan membeli produk yang 
mereka anggap dapat mempercantik penampilan fisik, 
mereka akan menjadi lebih percaya diri. (h) Mencoba 
lebih dari dua produk sejenis (merek berbeda).Siswa akan 
cenderung menggunakan produk jenis sama dengan 
merek yang lain dari produk sebelumnya ia gunakan, 
meskipun produk tersebut belum habis dipakainya. 
 Teori belajar dikembangkan dari berbagai 
percobaan pada sejumlah binatang yang dilakukan oleh 
ahli-ahli psikologi seperti Ivan Pavlov, Skinner dan Hull. 
Teori ini didasarkan atas empat komponen pokok yaitu: 
(1) drive (dorongan), (2) clue (petunjuk), (3) respon 
(tanggapan), (4) reinforcement (penguat).Drive 
(kebutuhan/motif) adalah stimuli (rangsangan) kuat 
dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak. 
Drive dapat dibedakan menjadidengan bersifat fisiologis 
seperti: lapar, haus, seks, dan dorongan yang bersifat 
hasil proses belajar (learning dariive) misalnya: takut, 
senang dan sebagainya.  
Clue merupakan stimuli yang lebih lemah, yang 
menentukan kapan, dimana, dan bgm tanggapan 
subjek.Respon merupakan reaksi seseorang terhadap 
berbagai petunjuk. reinforcement terjadi bila perilaku 
individu terbukti dapat menghasilkan kepuasan. Perilaku 
individu akan terulang bila reinforcement positif dan 
tidak terulang jika negatif. Untuk memperjelas konsep 
diatas akan diberikan ilustrasi sebagaiberikut. Anton 
seorang wisatawan dari medan sedang berkeliling kota 
Jojya. Ia mengendarai mobil sewaan sambil 
mendengarkan musik dari radio. Karena dari pagi tadi 
belum makan sekarang ia merasa lapar (dariive). Ia 
mendengar berbagai informasi tentang rumah makan 
yang ada di Yogyakarta dari radio (clue) ketika melintas 
di Jl. Janti ia melihat baleho “ayam goreng suharti” (clue) 
yang mengarahkan ia untuk makan disitu. Dengan 
mempertimbangkan informasi dari radio dan baleho yang 
ia lihat akhirnya ia memutuskan untuk makan di rm ayam 
goreng Suharti (respon). Selesai makan ia merasa bahwa 
menunya sangat lezat (reinforcement positif) ia berpikir 
kalau ke jogja lagi akan menyempatkan diri mampir ke 
rumah makan tersebut.Setelah itu ia memanggil pelayan 
untuk minta bon, ia sedikit kaget karena ia merasa 
harganya cukup mahal (reinforcement negatif) yang 
akhirnya ia harus berpikir dua kali kalau mau makan di 
rumah makan itu lagi. Teori yang dapat  menjelaskan 
penafsiran dan peramalan proses bejar konsumen adalah 
Stimulus Response Theory (Teori rangsangan - 
tanggapan). 
Menurut teori ini proses belajar merupakan 
suatu tanggapan dari seseorang (binatang) terhadap suatu 
rangsangan yang dihadapinya. Sebuah percobaan 
dilakukan terhadap seekor anjing dengan memberikan 
rangsangan. Jika anjing memberikan respon yang benar 
sesuai yang dikehendaki makan diberi hadiah berupa 
daging, jika tangapan salah maka diberi hukuman yaitu 
dipukul. Rangsangan tersebut diulang-ulang sampai 
mendapatkan respon yang sama secara terus menerus. 
Akhirnya ketika muncul rangsangan yang sama anjing 
tersebut memberikan respon yang sama meskipun tidak 
diberi hadiah. Dengan demikian disini terdapat perilaku 
yang dipelajari (leanerd behavior). 
Watson menerapkan teori ini pada bidang 
periklanan. Ia berpendapat untuk mendapatkan tanggapan 
dari konsumen perlu mengadakan iklan terus menerus 
agar; (1) konsumen tidak lupa, (2) memperkuat 
tanggapan.Teori perilaku ini di pilih karena apabila 
respon yang positif akan mendapatkan hadiah dan respon 
yang negatif akan mendapatkan hukuman dan 
membelajarkan diri untuk tidak membelanjakan uang 
secara berlebihan.Dan juga jangan terpengaruh dengan 
iklan /informasi bisa saja kita terjebak oleh banyaknya 
iklan yang ada di media massa contohnya radio maupun 
televisi yang mempromosikan barang kebutuhan tertentu. 
Hasil penelitian yang telah dilakukan Istifidatul 
Yunaidah tentang perilaku berbelanja ibu rumah tangga 
masyarakat lapisan bawah sekitar pusat pembelanjaan 
modern menunjukkan bahwa penelitian ini mengkaji 
bentuk berbelanja yang dilakukan keluarga ibu rumah 
tangga masyarakat lapisan bawah antara lain  belanja  
terhadap kebutuhan dapur, belanja  terhadap kebutuhan 
toiletries dan belanja terhadap kebutuhan penampilan, 
yakni kosmetik dan pakaian.(Yunaidah.2009:97). 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh YL 
Wisnu Nugroho tentang pola konsumtif remaja 
pengunjung Mall Tunjungan Plaza Surabaya 
menunjukkan bahwa penelitian ini mengkaji tentang pola 
konsumtif remaja pengunjung Mall Tunjungan Plaza 
Surabaya.Berdasarkan referensi penelitian terdahulu yang 
dilakukan peneliti. Peneliti ingin meneliti dari segi yang 
berbeda yaitu tentang faktor  yang mendorong sikap 
konsumtif pengunjung Mall DTC. Kelebihan penelitian 
ini dengan penelitian lain yaitu peneliti ingin mengkaji  
faktor yang mendorong sikap konsumtif pengunjung Mall 
DTC.berbeda dengan penelitian pertama yaitu yang 
mengkaji tentang perilaku berbelanja ibu rumah tangga 
masyarakat  lapisan  bawah 
Banyak hal yang mendasari seseorang 
mengkonsumsi atau membeli suatu produk. Faktor-faktor 
merupakan hal-hal yang mendasari seseorang untuk pada 
akhirnya mengkonsumsi suatu produk. Perilaku 
konsumtif, menurut Engel, Blackwell, dan Miniard 
Kajian Moral dan Kewarganegaraan Volume 01 Nomor 11 Tahun 2016 
111 
(1995) dipengaruhi oleh faktor-faktor berikut: (1) 
Kebudayaan, yaitu sebagai bentuk kreativitas yang 
diwariskan dari satu generasi ke generasi berikutnya, 
yang akan membentuk perilaku yang mengakar. 
Kebudayaan memiliki pengaruh kuat terhadap perilaku 
membeli, perilaku membeli dapat diramalkan dari nilai-
nilai budaya yang dipegang konsumen. (2) Kelas Sosial, 
yaitu pembagian di dalam masyarakat yang terdiri dari 
individu-individu yang berbagi nilai, minat, dan perilaku 
yang sama. Tingkat seseorang dalam berinteraksi sosial 
akan mempengaruhi bentuk perilakunya. Kelas sosial 
menunjukkan bentuk-bentuk perilaku konsumsi yang 
berbeda. (3) Kelompok Referensi, yaitu kelompok yang 
sangat mempengaruhi perilaku seseorang. Interaksi 
seseorang didalam kelompok sosial akan berpengaruh 
terhadap pendapat dan seleranya. Seseorang dipengaruhi 
oleh kelompok referensi melalui tiga cara (Kotler, 1994) ;  
(4) Kelompok referensi menghadapkan seseorang pada 
perilaku dan gaya hidup baru. Mempengaruhi sikap dan 
gambaran diri seseorang karena secara normal orang 
ingin ”menyesuaikan diri”. Menciptakan suasana untuk 
penyesuaian yang dapat mempengaruhi pilihan orang 
terhadap merek dan produk. (5) Situasi, yaitu berupa 
suasana hati dan kondisi seseorang akan mempengaruhi 
bentuk perilaku konsumsinya, termasuk kondisi 
keuangan atau pendapatan, waktu dan juga tempat 
membeli. (6) Keluarga, yaitu berbentuk keyakinan dan 
kebiasaan yang berfungsi langsung menetapkan 
keputusan perilaku untuk membeli atau menggunakan 
produk atau jasa tertentu. Keluarga sebagai bagian dari 
faktor eksternal mempunyai pengaruh yang sangat besar 
dalam pembentukan sikap dan perilaku anggotanya. (7) 
Kepribadian, yaitu bentuk sifat-sifat yang terdapat dalam 
diri individu yang mempengaruhi keputusan untuk 
berperilaku. Setiap orang mempunyai kepribadian yang 
berbeda yang akan mempengaruhi perilaku konsumsi 
(Kotler, 1994). (8) Konsep diri, yaitu persepsi dan 
perilaku seseorang untuk membeli dan menggunakan 
produk/jasa tertentu. Konsep diri seseorang juga 
berpengaruh terhadap perilaku konsumsi. Seseorang yang 
memandang dirinya secara negatif cenderung berperilaku 
konsumtif untuk menaikkan citra dirinya. (9)Motivasi, 
yaitu yang mendorong seseorang untuk membeli dan 
menggunakan suatu produk. Menurut Foxall (dalam 
Pohan, 2001) motivasi pembelian dapat dibagi dalam 
beberapa kategori besar, yaitu Buying for Needs, Buying 
for Special Occasions or Situation, Buying for Saving or 
Investment, dan Buying for Fullfilling Psychological 
Needs. Perilaku konsumtif dapat dikatakan termasuk 
dalam Buying for Fullfilling Psychological Need, dimana 
individu memutuskan untuk melakukan pembelian suatu 
produk dengan alasan semata-mata karena produk 
tersebut menggugah emosi invidu. Produk yang dibeli 
dapat memberikan suatu “nilai” atau “rasa” tertentu 
terhadap pembelinya. (10 ) Pengalaman belajar, yaitu 
tindakan pengamatan dan pelajaran dari stimulus berupa 
informasi untuk melakukan pembelian dan penggunaan. 
Sebelum seseorang membeli produk, seseorang akan 
mendasarkan pengamatannya terhadap produk tersebut. 
Jika produk tersebut sesuai maka seseorang tidak akan 
segan membelinya. Pembelian yang dilakukan konsumen 
juga merupakan suatu rangkaian proses belajar ( 11) 
Gaya hidup, yaitu pola rutinitas kehidupan dan aktivitas 
seseorang dalam menggunakan waktu dan uang. Gaya 
hidup juga merupakan pola hidup seseorang yang 
diekspresikannya dalam aktivitas, minat, dan opini, yang 
menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” yang 
berinteraksi dengan lingkungannya (Abdurachman, 2004) 
Faktor yang mendorong  pelajar SMA yang 
berbelanja di  Mall DTC (Darmo Trade  Center) adalah: 
(1) Faktor harga mempengaruhi seseorang mamilih 
barang, artinya seseorang memilih barang  dengan harga 
barang yang bisa dijangkau dengan penghasilan seorang 
individu. Pengertian harga adalah uang atau nilai yang 
dibebankan atas suatu produk atau jasa yang ditukar 
konsumen atas manfaat karena memiliki barang atau 
jasa.(Koetler dan Amstrong 2001:467). (2) Faktor 
kualitas barang  faktor kualitas yang dimaksud adalah 
kualitas barang dagangan yang dijual dipasar 
wonokromo. Faktor kualitas barang yang dijual tersebut 
juga mendorong konsumen  untuk memilih barang guna 
memenuhi kebutuhan. Kualitas atau mutu didefinisikan 
sebagai kepuasaan konsumen atas barang atau jasa yang 
diterima(Kotler dan Amstrong 2001:13). (3) Faktor 
promosi: Setiap pemasaran pasti membutuhkan promosi 
untuk menawarkan barang dagangannya  agar konsumen 
percaya dengan barang dagangan,sehingga konsumen 
dapat mengetahui barang yang diperjual belikan. Faktor 
promosi ini juga menjadi faktor yang mempengaruhi 
konsumen  membeli dan mengkonsumsi barang yang 
dijual di  Darmo Trade Center. Promosi diartikan sebagai 
proses yang membuat individu dan kelompok 
memperoleh informasi. (Koetler dan Amstrong 2001:7). 
(4) Faktor pelayanan: Faktor pelayanan menjadi faktor 
yang bisa menentukan konsumen dalam memilih  Darmo 
Trade Center karena dilihat berdasarkan beberapa alasan, 
diantaranya: mudah atau tidak proses pembelian yang 
dilakukan oleh konsumen, pelayanan yang diberikan oleh 
pedagang di Darmo Trade Center  memuaskan atau tidak 
serta jauh atau dekat  tempat untuk datang dan 
memperoleh barang di  Darmo Trade Center. 
 
METODE 
Pada penelitian tentang perilaku konsumtif siswa SMA di 
Darmo Trade Center ini menggunakan metode penelitian 
deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Pendekatan 
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Kuantitatif mementingkan adanya variabel-variabel 
sebagai obyek penelitian dan variabel-variabel tersebut 
harus didefinisikan dalam operasional variabel masing 
masing. Penelitian ini dimaksudkan  untuk 
mendiskripsikan dan menjelaskan perilaku konsumtif 
serta faktor  yang mendorong siswa SMA  yang 
berbelanja di Darmo Trade Center. Tempat penelitian 
adalah daerah atau lokasi yang digunakan untuk 
melakukan kegiatan penelitian.Adapun tempat yang di 
jadikan tempat penelitian adalah Darmo Trade Center 
(DTC). Alasan peneliti memilih lokasi penelitian di 
Darmo Trade Center.  ini karena  lokasi Darmo Trade 
Center yang mudah dijangkau oleh peneliti dan 
pengunjung yang beragam.Waktu penelitian adalah 
waktu yang di butuhkan mulai dari konsultasi judul 
sampai penyusunan laporan penelitian 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
Hasil penelitian 
Sejarah  mencatat pasar-pasar yang dibangun pada awal abad 
ke-20 di kota-kota besar hindia belanda dirancang oleh arsitek 
terkemuka pada masa itu dan didasari atas rasa hormat terhadap 
fungsinya sebagai ruang publik serta empati pada tumbuhnya 
ekonomi rakyat. di tengah ketidakberdayaan pasar tradisional, 
pasar modern (mall, hypermarket, supermarket, minimarket ) 
tumbuh bak cendawan di musim hujan. apa yang dihadirkan 
pasar modern adalah sebuah antitesis pasar tradisional. 
Keppres No. 96/2000 tentang Bidang Usaha yang 
Tertutup dan Bidang Usaha yang Terbuka dengan Persyaratan 
Tertentu bagi Penanaman Modal dianggap menjadi pemicu 
maraknya pertumbuhan pasar modern. Keppres tersebut 
menyatakan bahwa usaha perdagangan eceran merupakan salah 
satu bidang usaha yang terbuka bagi pihak asing. Regulasi ini 
tentu menjadi angin segar bagi pemodal asing besar untuk 
menggarap pangsa pasar di Indonesia. Jumlah penduduk besar 
dan tingkat konsumsi tinggi merupakan lahan potensial untuk 
pemasaran produk. Kebijakan pemerintah untuk menanamkan 
modal sebesar-besarnya masih dominan dibandingkan usaha 
untuk memperbaiki tata kelola pasar. 
Data AC Nielsen (2006) menyebut bahwa pertumbuhan 
pasar modern mencapai 31,4% per tahun sementara pasar 
tradisional justru mengalami penyusutan 8,1% per tahunnya. 
Gambaran ini makin diperburuk dengan banyaknya kasus 
kebakaran seperti yang menimpa Pasar Turi Surabaya, 26 Juli 
2007 lalu.Kejadian yang mengakibatkan penderitaan bagi 5.017 
pedagang di dalamnya.Lebih 3 tahun sejak kejadian itu 
pembangunan fisik masih dalam tahap pembersihan sehingga 
banyak pedagang yang pindah lokasi karena tidak adanya 
kejelasan nasib.Meskipun saat ini sudah dimulai pembangunan 
fisiknya, namun masih saja menemui berbagai kendala 
terutama keberadaan pedagang yang tidak semuanya 
tertampung, Ada banyak faktor penyebab pasar mengalami 
keterpurukan salah satunya adalah ketidakberdayaan lembaga 
pengelola dalam mengendalikan pemanfaatan bangunan 
gedung. Lembaga pengelola hanya melihat pasar sebagai obyek 
pemenuhan target pendapatan daerah dan kurang 
mempedulikan aspek fisik maupun manajemen 
pengelolaannya.  
Ketidakmampuan kota dalam mengelola desakan 
pertumbuhan baik dalam skala kawasan maupun wilayah turut 
pula memberi andil. Pasar identik dengan kekumuhan dan 
kondisi ini menular pada lingkungan sekitarnya. Hal tersebut 
terjadi karena pedagang dari luar daerah maupun penduduk 
sekitar begitu bergantung dengan keberadaan pasar sehingga 
mereka rela tinggal berdesak-desakan. Faktor lain adalah 
penerapan regulasi yang masih longgar. Pemodal besar dengan 
pasar modernnya tentu bisa menekan harga sehingga harga jual 
yang ditawarkan lebih rendah. Kualitas barang serta lokasi lebih 
terjamin menjadi daya tarik bagi pembeli, ditambah dengan jam 
operasionalnya yang terkadang hingga 24 jam. Keadaan ini 
menyebabkan konsumen lebih memilih pergi ke pasar modern. 
Sebuah pilihan rasional namun di sisi lain semakin membuat 
posisi pasar tradisional kian terdesak. 
Kondisi pasar tradisional yang makin terpuruk tidak 
boleh dibiarkan berlarut-larut. Harus ada usaha perbaikan 
dengan mengonsep kembali pasar tradisional. Di Surabaya, PD 
Pasar Surya selaku pengelola pasar di Surabaya memang telah 
melakukan langkah revitalisasi beberapa pasar menjadi lebih 
modern. Misal Pasar Wonokromo yang direlokasi di Lantai 
Dasar Bawah (LDB) dan Lantai Dasar Atas (LDA) Gedung 
Darmo Trade Center demikian pula dengan Pasar Tambahrejo. 
Namun perlu ditelaah lebih lanjut apakah pemindahan itu 
mampu memberi nilai tambah untuk kota Surabaya?  
Merujuk sejarah masa lalu, Thomas Karsten merancang 
Pasar Johar di Semarang tahun 1933 dengan menggunakan 
konstruksi kolom jamur, mendahului Johnson Wax 
Administration Center di Racine, Wisconsi, Amerika Serikat 
karya arsitek ternama Frank Lloyd Wright yang baru dibangun 
tahun 1936. Fakta ini bisa mendorong arsitek di Indonesia 
untuk menciptakan desain pasar dengan konsep kekinian 
namun tidak lepas dari konteks lokal. Tidak ada salahnya di 
dalam perencanaan maupun revitalisasi fasilitas publik seperti 
pasar menggunakan metode sayembara terbuka. Karena dari 
sayembara inilah akan didapatkan ide-ide dan pendekatan 
desain pasar yang baru, segar sehingga mampu menjadikannya 
tetenger (landmark) sebuah kota. Bukan sekedar desain yang 
tak menunjukkan keistimewaan apapun selain kilap cahaya dari 
bahan pelapis sintetisnya. 
Disisi lain manajemen pengelolaannyapun perlu 
pendekatan modern, misal dengan sistem keuangan terpusat 
dan penerapan pola pemasaran modern seperti melakukan 
acara-acara promosi serta penyediaan customer service centre. 
Pasar harus bisa menciptakan brand image-nya sendiri. 
Pengonsepan kembali ini penting untuk menciptakan sebuah 
pasar kota yang bersih dan modern, meskipun kegiatan di 
dalamnya tradisional. Penegakan pelaksanaan regulasi terutama 
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Perpres No 117/2007 tentang Penataan dan Pembinaan Pasar 
Tradisional, Pusat Perbelanjaan dan Toko Modern, Permendag 
No 53/2008 tentang Pedoman Penataan Pembinaan Pasar 
Tradisional, Pusat Perbelanjaan, dan Toko Modern serta 
Peraturan Daerah No 30 Tahun 2008 tentang Perlindungan, 
Pemberdayaan Pasar Tradisional dan Penataan Pasar Modern di 
Jawa Timur perlu mendapat perhatian. Data tentang 122 
minimarket dari total 265 minimarket di 22 wilayah Kecamatan 
di Surabaya yang tidak memiliki ijin perlu ditelusuri dan 
mendapat perhatian serius (www.beritajatim.com). Jangan 
sampai regulasi tersebut hanya menjadi kuat di atas kertas 
namun menjadi ompong dalam pelaksanaannya. Perlu 
kesungguhan, keberanian dan konsistensi untuk 
menegakkannya. 
Bagaimanapun juga pasar bukan sekedar tempat 
kegiatan ekonomi semata. Ada aktivitas komunikasi dan rasa 
saling memanusiakan sesama. Tak terbayangkan jika akhirnya 
warga tidak mengenal pasarnya, sibuk menjejali ruang 
pribadinya dengan segala bentuk dan rupa konsumsi hingga 
rumah-rumah mereka menjadi tertutup (introvert). Di sisi lain, 
pengelola kotapun menjejali dan menjarah ruang publiknya 
untuk keperluan komersial semata. Kita tentu tidak ingin jika 
kelak pasar hanya menjadi bagian cerita masa lalu semata. 
Semoga apa yang dikhawatirkan  Ronggo warsito, seorang 
pujangga Jawa bahwa “ pasar ilang kumandhange “ tidak 
menjadi kenyataan. 
Penyajian data merupakan sajian data yang 
diperoleh ketika dilapangan. Penyajian data ini sangat 
penting dilakukan agar peneliti dapat dengan mudah 
menyusun dan menganalisis pembahasan pada halaman 
berikutnya. Adapun data yang dihasilkan dalam 
penelitian ini adalah sebagai berikut : (1) Data hasil 
penelitian di DarmoTrade Center.Berdasarkan data 
angket yang dihasilkan melalui penelitian, diperoleh 
gambaran tentang perilaku konsumtif yang berbelanja di 
DarmoTradeCenter yang meliputi tentang : kepuasan 
belanja  Secara rinci dapat digambarkan sebagai berikut : 
(a)Kepuasan konsumen yang berbelanja di Darmo Trade 
Center.Data hasil penelitian tentang indikator kepuasan 
konsumen dilakukan dengan menyebarkan angket kepada 
pelajar SMA yang berbelanja di Darmo Trade Center 
dengan 10 item pernyataan. Adapun data yang dihasilkan 
dalam angket adalah sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel  4.1. Kepuasaan konsumen yang berbelanja di 
DTC: 
 
 
 Tabel diatas merupakan distribusi jawaban yang 
diperoleh dari responden atas sejumlah item pernyataan 
yang telah diberikan dalam bentuk angket dengan tujuan 
untuk mengetahui perilaku konsumtif yang berbelanja di 
DarmoTrade Center melalui indikator Kepuasan 
konsumen. Responden yang dipilih untuk menjawab item 
pernyataan angket ini adalah pelajar SMA yang telah 
ditentukan sebagai sampel penelitian berjumlah  20 siswa 
yang tersebar dalam 4lantai yang berbeda.  
 Dari pernyataan nomor 1 dengan pernyataan 
kepuasaan belanja sebanyak 65% siswa menyatakan 
sangat puas, sebanyak 35% menyatakan puas, sebanyak 
0 % siswa menyatakan tidak puas dansebanyak 0% siswa 
menyatakan sangat tidak puas. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini 
bahwa mereka menyatakan sangat puas, bahkan tidak ada 
satu siswa pun yang merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 
65% dari jumlah responden memilih jawaban kategori 
positif, dengan menyatakan sangat puas, sehingga dalam 
kategori baik. 
Aspek 
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Kepuasaan 
belanja 
13 65% 7 35% 0 0% 0 0% 
Kepuasaan 
pelayanan 
4 20% 15 75% 1 5% 0 0% 
Kepuasaan 
kualitas 
12 60% 7 35% 1 5% 0 0% 
Kepuasaan 
tentang harga 
diskon 
15 75% 5 25% 0 0% 0 0% 
Kepuasaan 
tentang 
keamanan 
5 25% 12 60% 2 10
% 
1 5% 
Kepuasaan 
tentang mengisi 
lagu MP3 di hp 
14 70% 6 30% 0 0% 0 0% 
Kepuasaan 
memilih barang 
yang dibeli 
12 60% 7 35% 1 5% 0 0% 
Kepuasaan  
makan dan 
minum 
12 60% 6 30% 2 10
% 
0 0% 
Kepuasaan 
setelah membeli 
barang yang 
telah diberi 
13 65% 5 25% 2 10
% 
0 0% 
Kepuasaan jika 
pedagang 
memberikan 
tarif yang 
murah/diskon 
10 50% 10 50% 0 0% 0 0% 
Jumlah  57%  38%  4,5%  0,5 
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 Dari pernyataan nomor2 dengan pernyataan 
kepuasaan pelayanan  sebanyak 20% siswa menyatakan 
sangat puas, sebanyak 15% menyatakan puas, sebanyak 
1% siswa menyatakan tidak puas dan 0% sangat tidak 
puas. Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja di 
DarmoTradeCenter ini meyakini bahwa mereka 
menyatakan puas, bahkan hanya ada satu siswa yang 
merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 75% dari jumlah 
responden memilih jawaban kategori positif, dengan 
menyatakan puas. Sehingga dalam kategori sangat baik. 
Dari pernyataan nomor3 dengan pernyataan kepuasaan 
kualitas nilai/barang sebanyak 60% siswa menyatakan 
sangat puas, sebanyak 35% menyatakan puas, sebanyak 
5% siswa menyatakan sangat tidak puas dan sebanyak 
0% siswa menyatakan sangat tidak puas. Artinya bahwa  
pelajar SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenterini 
meyakini bahwa mereka menyatakan sangat puas, bahkan 
hanya ada satu siswa yang merasa tidak  puas. Hal ini 
terbukti 60% dari jumlah responden memilih jawaban 
positif dengan menyatakan sangat puas. Sehingga kriteria 
ini dalam kategori baik. 
 Dari pernyataan nomor 4 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang harga diskon  sebanyak 75% siswa 
menyatakan sangat puas, sebanyak 25% menyatakan puas, 
sebanyak 0% siswa menyatakan tidak puas dan 0% 
sangat tidak puas. Artinya bahwa  pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini bahwa 
mereka menyatakan sangat puas, bahkan tidak ada satu 
siswa yang merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 75% dari 
jumlah responden memilih jawaban positif dengan 
menyatakan sangat puas. Sehingga kriteria ini dalam 
kategori sangat baik. 
 Dari pernyataan nomor 5 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang keamanan sebanyak 25% siswa 
menyatakan sangat puas, sebanyak 60% menyatakan puas, 
sebanyak 10% siswa menyatakan tidak puas dan 5% 
sangat tidak puas. Artinya bahwa  pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini bahwa 
mereka menyatakan puas, bahkan hanya ada dua siswa 
yang merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 60% dari jumlah 
responden memilih jawaban positif, dengan menyatakan 
puas.  Sehingga kriteria ini dalam kategori baik. 
 Dari pernyataan nomor 6 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang mengisi lagu mp3 sebanyak 70% 
siswa menyatakan sangat puas, sebanyak 30% 
menyatakan puas, sebanyak  0% siswa menyatakan tidak 
puas dan 0% sangat tidak puas. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenter meyakini 
bahwa mereka menyatakan puas, bahkan tidak ada satu 
siswa yang merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 70% dari 
jumlah responden memilih jawaban positif, dengan 
menyatakan sangat puas. Sehingga kriteria ini dalam 
kategori sangat baik. 
 Dari pernyataan nomor 7 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kepuasan memilih barang yang dibeli 
sebanyak 60% siswa menyatakan sangat puas, sebanyak 
35% menyatakan puas, sebanyak 5% siswa menyatakan 
tidak puas dan sebanyak 0% siswa menyatakan sangat 
tidak puas. Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja 
di DarmoTradeCentermeyakini bahwa mereka 
menyatakan puas, bahkan hanya satu siswa yang merasa 
tidak  puas. Hal ini terbukti 60% dari jumlah responden 
memilih jawaban positif, dengan menyatakan sangat puas. 
Sehingga kriteria ini dalam kategori sangat baik. 
 Dari pernyataan nomor8 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kepuasan makan dan minum sebanyak 
60% siswa menyatakan sangat puas, sebanyak 30% 
menyatakan puas, sebanyak 10% siswa menyatakan tidak 
puas dan 0% sangat tidak puas. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTrade Center meyakini 
bahwa mereka menyatakan puas, bahkan hanya ada dua 
siswa yang merasa tidak  puas. Hal ini terbukti 60% dari 
jumlah responden memilih jawaban positif, dengan 
menyatakan sangat puas. Sehingga kriteria ini dalam 
kategori baik. 
 Dari pernyataan nomor9 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kepuasan setelah membeli barang 
yang telah dibeli sebanyak 65% siswa menyatakan sangat 
puas, sebanyak 25% menyatakan puas, sebanyak 10% 
siswa menyatakan tidak puas dan 0% sangat tidak puas. 
Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja di Darmo 
Trade Center meyakini bahwa mereka menyatakan 
sangat puas, bahkan hanya ada dua siswa yang merasa 
tidak  puas. Hal ini terbukti 65 % dari jumlah responden 
memilih jawaban positif, dengan menyatakan sangat puas. 
Sehingga kriteria ini dalam  sangat baik. 
Dari pernyataan nomor10 dengan pernyataan kepuasaan 
tentang kepuasan jika pedagang memberikan tarif yang 
murah/diskon sebanyak  70% siswa menyatakan sangat 
puas. Sebanyak 30% menyatakan puas, sebanyak 0% 
siswa menyatakan tidak puas dan  sangat tidak puas. 
Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja di 
DarmoTradeCenter meyakini bahwa mereka menyatakan 
sangat puas, bahkan tidak ada satu siswa yang merasa 
tidak  puas. Hal ini terbukti 70% dari jumlah responden 
memilih jawaban positif, dengan menyatakan sangat 
puas.Sehingga kriteria ini dalam kategori sangat baik. 
Dengan demikian dapat diketahui bahwa berdasarkan 
hasil persentase rata-rata dari angket  kepuasan belanja 
melalui indikator  kepuasaan belanja yang terdiri dari 
sepuluh pernyataan yang diperoleh dari 20pelajar SMA 
yang berbelanja di DarmoTradeCenter terdapat hasil 
sebesar 57% siswa menyatakan sangat puas, sebanyak 
38% siswa menyatakan puas, sebanyak 4,5% siswa 
menyatakan tidak puas dan sebanyak 0,5% siswa 
menyatakan sangat tidak puas.Artinya dari indikator 
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kepuasaan belanja secara mutlak pelajar SMA meyakini  
bahwa semua siswa merasa puas atas kepuasaan belanja. 
Karena dari rata-rata jawaban responden berdasarkan 
hasil angket masih ada 4,5% siswa yang memilih 
jawaban kategori negatif yang tidak puas dan sangat tidak 
puas. Dari beberapa item pernyataan berdasarkan 
indikator kepuasaan belanja pernyataan nomer 
1,2,4,5,6,8,9 dan 10 “ Meskipun  ada yang timbul akibat 
merasa tidak puas berbelanja dan  yang paling banyak 
mendapat respon jawaban adalah sangat puas. 
 Kualitas nilai/barang:Data hasil penelitian 
tentang indikator kualitas nilai /barang dilakukan dengan 
menyebarkan angket kepada pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTrade Center  dengan item 
pernyataan. Adapun data yang dihasilkan dalam angket 
(a) Kualitas nilai/barang:Data hasil penelitian tentang 
indikator kualitas nilai /barang dilakukan dengan 
menyebarkan angket kepada pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTrade Center  dengan item 
pernyataan. Adapun data yang dihasilkan dalam angket 
adalah sbb : 
 
Tabel 4.2 kualitas nilai /barang 
 
 
 
Tabel diatas merupakan distribusi jawaban yang 
diperoleh dari responden atas sejumlah item pernyataan 
yang telah diberikan dalam bentuk angket dengan tujuan 
untuk mengetahui perilaku konsumtif yang berbelanja di 
DarmoTradeCenter melalui indikator kualitas /nilai 
barang. Responden yang dipilih untuk menjawab item 
pernyataan angket ini adalah pelajar sma yang telah 
ditentukan sebagai sampel penelitian berjumlah  20 siswa 
yang tersebar dalam 4lantai yang berbeda. Dari tabel 
diatas dapat dijelaskan sebagai berikut. 
 Dari pernyataan nomor11 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kualitas barang jika pembeli membeli 
barang yang dibeli di DarmoTradeCenter, sebanyak 55% 
siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak 25% 
menyatakan bagus, sebanyak 20% siswa menyatakan 
tidak bagus dan sebanyak 0% siswa menyatakan sangat 
tidak bagus. Artinya bahwa  pelajar SMA yang 
berbelanja di DTC meyakini bahwa mereka menyatakan 
barang di  DarmoTradeCenter sangat bagus, bahkan 
hanya ada 4 siswa yang  kecewa akan kualitas barang 
yang dibeli di DTC. Hal ini terbukti 55% dari jumlah 
responden memilih jawaban positif, dengan menyatakan 
sangat bagus. Sehingga kriteria ini dalam kategori kurang 
baik. 
 Dari pernyataan nomor12 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kualitas barang jika pembeli membeli 
barang yang dibeli di DTC sebanyak 55% siswa 
menyatakan sangat bagus, sebanyak 20% menyatakan 
bagus, sebanyak 10% siswa menyatakan tidak bagus dan 
sebanyak 15% siswa menyatakan sangat tidak bagus. 
Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja di 
DarmoTradeCentermeyakini bahwa mereka menyatakan 
barang di  DarmoTradeCentersangat bagus, bahkan 
hanya ada 10 siswa yang  kecewa akan kualitas barang 
yang dibeli di DarmoTradeCenter. Hal ini terbukti 55% 
dari jumlah responden memilih jawaban kategori positif, 
dengan menyatakan sangat bagus. Sehingga kriteria ini 
dalam kategori baik. 
 Dari pernyataan nomor13 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kualitas barang jika pembeli membeli 
barang yang dibeli di DarmoTradeCenter. sebanyak 50% 
siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak 30% 
menyatakan bagus, sebanyak 10% siswa menyatakan 
tidak bagus dan  sebanyak 10% siswa menyatakan sangat 
tidak bagus. Artinya bahwa  pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTradeCenter meyakini bahwa 
mereka menyatakan barang di  DarmoTradeCentersangat 
bagus , bahkan hanya ada 2 siswa yang  kecewa akan 
kualitas barang yang dibeli di DarmoTradeCenter. Hal 
ini terbukti 50% dari jumlah responden memilih jawaban 
kategori positif, dengan menyatakan sangat bagus. 
Sehingga kriteria dalam kategori kurang baik. 
 Dari pernyataan nomor14dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kualitas barang jika pembeli membeli 
barang yang dibeli di DarmoTradeCenter sebanyak 90% 
siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak 10% 
menyatakan bagus, sebanyak 0% siswa menyatakan tidak 
bagus dan  sangat tidak bagus. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini 
bahwa mereka menyatakan barang di  
DarmoTradeCenter sangat bagus, bahkan tidak ada satu 
siswa yang  kecewa akan kualitas barang yang dibeli di 
DarmoTradeCenter. Hal ini terbukti 90% dari jumlah 
responden memilih jawaban kategori positif, dengan 
Aspek 
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Kualitas nilai 
barang yang 
dibeli 
11 55% 5 25% 4 20% 0 0% 
Kualitas barang 
yang dibeli bagus 
11 55% 4 20% 2 10% 3 15% 
Kualitas barang 
yang dibeli sesaui 
model terbaru 
10 50% 6 30% 2 10% 2 10% 
Kualitas barang 
yang dibeli 
menarik 
18 90% 2 10% 0 0% 0 0% 
Kualitas barang 
yang dibeli sesuai 
kebbutuhan 
12 60% 8 40% 0 0% 0 0% 
Jumlah 62%  25% 8% 40%  5% 
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menyatakan sangat bagus. Sehingga kriteria dalam 
kategori sangat amat baik. 
 Dari pernyataan nomor15 dengan pernyataan 
kepuasaan tentang kualitas barang jika pembeli membeli 
barang yang dibeli di DarmoTradeCenter sebanyak 60% 
siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak 40% 
menyatakan bagus, sebanyak 0% siswa menyatakan tidak 
bagus dan  0% sangat tidak bagus. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini 
bahwa mereka menyatakan barang di  DarmoTrade 
Center sangat bagus , bahkan tidak ada satu siswa pun 
yang  kecewa akan kualitas barang yang dibeli di 
DarmoTradeCenter. Hal ini terbukti 60% dari jumlah 
responden memilih jawaban kategori positif, dengan 
menyatakan sangat bagus. Sehingga kriteria dalam 
kategori baik. 
 Dengan demikian dapat diketahui bahwa 
berdasarkan hasil persentase rata-rata dari angket melalui 
indikator  kualitas /nilai barang  yang terdiri dari lima 
pernyataan yang diperoleh dari 20pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTradeCenter terdapat hasil sebesar 
62% siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak 25% 
siswa menyatakan bagus, sebanyak 8% siswa 
menyatakan tidak bagus dan sebanyak 5% siswa 
menyatakan sangat tidak bagus. Artinya dari indikator 
kepuasaan belanja secara mutlak pelajar SMA meyakini  
bahwa tidak semua merasa puas atas kepuasaan belanja. 
Karena dari rata-rata jawaban responden berdasarkan 
hasil angket masih ada siswa yang memilih jawaban 
kategori negatif yang tidak puas dan sangat tidak puas. 
Dari beberapa item pernyataan berdasarkan indikator 
kepuasaan belanja pernyataan nomer 15. Walaupun 
mereka sempat kecewa tetapi sebetulnya kualitas barang 
di DarmoTradeCenter sangat bagus . Hal ini dikarenakan 
siswa kurang memiliki kurang puas atas satu barang yang 
dibeli.C Indikator ketertarikan dengan promosi yang ada 
di Darmo Trade Center  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabel 4.3 ketertarikan dengan promosi 
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Ketertarikan 
terhadap 
promosi yang 
ada di Darmo 
Trade Center 
11 55% 7 35
% 
2 10
% 
0 0% 
Keterikatan 
terhadap 
promosi yang 
ada di Darmo  
Trade Center  
10 50% 10 50
% 
0 0% 0 0% 
Rata2         
 
 
Tabel diatas merupakan distribusi jawaban yang 
diperoleh dari responden atas sejumlah item pernyataan 
yang telah diberikan dalam bentuk angket dengan tujuan 
untuk mengetahui perilaku konsumtif yang berbelanja di 
darmotradecenter melalui indikator ketertarikan dengan 
promosi yang ada di darmo trade center. responden yang 
dipilih untuk menjawab item pernyataan angket ini 
adalah pelajar sma yang telah ditentukan  sebagai sampel 
penelitian berjumlah  20 siswa yang tersebar dalam  4 
lantai yang berbeda. dari tabel diatas dapat dijelaskan 
sebagai berikut : 
 Dari pernyataan nomor16dengan pernyataan 
kepuasaan tentang ketertarikan promosi suatu barang 
sebanyak 55% siswa menyatakan sangat tertarik, 
sebanyak 35% menyatakan tertarik, sebanyak 10% siswa 
menyatakan tidak tertarik dan  sebanyak 0% siswa 
menyatakan sangat tidak tertarik. Artinya bahwa  pelajar 
SMA yang berbelanja di DarmoTradeCenterini meyakini 
bahwa mereka menyatakan bahwa mereka  akan 
ketertarikan promosi terhadap suatu barang tertentu yang 
akan dia beli, bahkan hanya ada 2 siswa yang  tidak 
tertarik pada promosi barang tertentu. Di kalangan remaja 
Hal ini terbukti 55 % dari jumlah responden memilih 
jawaban kategori positif, dengan menyatakan sangat 
tertarik, sehingga kriteria dalam kategori kurang baik. 
 Dari pernyataan nomor 17 dengan pernyataan  
tentang keterkaitan terhadap suatu barang tertentu yang 
akan dibeli oleh konsumen di DarmoTradeCenter, 
sebanyak 50% siswa menyatakan sangat tertarik, 
sebanyak 50% menyatakan tertarik, sebanyak 0% siswa 
menyatakan tidak tertarik dan 0% sangat tidak tertarik. 
Artinya bahwa  pelajar SMA yang berbelanja di 
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DarmoTradeCenterini meyakini bahwa mereka 
menyatakan bahwa mereka tertarik akan promosi barang 
tertentu, bahkan tidak ada satu siswa pun yang  tidak 
tertarik tentang ketertarikan promosi barang yang akan 
dibeli. Di kalangan remaja Hal ini terbukti 50% dari 
jumlah responden memilih jawaban kategori positif, 
dengan menyatakan sangat tertarik dan tertarik 
 Dengan demikian dapat diketahui bahwa 
berdasarkan hasil persentase rata-rata dari angket  melalui 
indikator  keterkaitan promosi yang terdiri dari 
duapernyataan yang diperoleh dari 20pelajar SMA yang 
berbelanja di DarmoTradeCenter terdapat hasil sebesar 
52,5% siswa menyatakan sangat tertarik, sebanyak 42,5% 
siswa menyatakan tertarik, sebanyak 5% siswa 
menyatakan tidak tertarik dan sebanyak 0% siswa 
menyatakan sangat tidak tertarik.Artinya dari indikator 
ketertarikan promosi tidak secara mutlak pelajar SMA 
meyakini  bahwa tidak semua merasa  tidak tertarik. 
Karena dari rata-rata jawaban responden berdasarkan 
hasil angket masih ada siswa yang memilih jawaban 
kategori negatif yang tidak tertarik. Dari beberapa item 
pernyataan berdasarkan indikator perilaku konsumtif 
pernyataan nomer 17.Hal ini dikarenakan siswa kurang 
memiliki ketertarikan promosi yang ditawarkan di Darmo 
Trade Center. 
 Data hasil wawancara dalam rumusan masalah 
bagaimana perilaku konsumtif dan faktor apa saja yang 
mendorong perilaku konsumtif adalah sbb: 
    Dari penuturan Sarwani Damara menyatakan 
bahwa alasan memilih belanja ditempat ini adanya tempat 
bersih,selain belanja yang dilakukan adalah makan dan 
minum,barang kebutuhan yang dibeli buku,kualitas 
barang yang di jual di DTC bagus,anggaran yang 
dikeluarkan 300.000,dalam sebulan hanya 1 kali 
berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
cek,penampilan saat berbelanja biasa biasa saja,informasi 
dari media, tertarik dengan promosi yang ditawarkan di 
DTC.alasan membeli produk atas pertimbangan harga. 
 Dari penuturan Zahro Alfatmi ,alasan memilih 
belanja ditempat ini adanya pelayanan baik,selain belanja 
yang dilakukan adalah makan dan minum,barang 
kebutuhan yang dibeli pakaian,kualitas barang yang di 
jual di DTC  bagus,anggaran yang dikeluarkan 
300.000,dalam sebulan hanya 1 kali berbelanja Di 
DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
tabungan/kas,penampilan saat berbelanja biasa biasa 
saja,informasi dari lingkungan keluarga, tertarik dengan 
promosi yang ditawarkan di DTC.alasan membeli produk 
atas pertimbangan harga. 
  Dari penuturan septyastuti tr sman I 
garut adalah sbb: alasan memilih belanja ditempat ini 
adanya tempat bersih,selain belanja yang dilakukan 
adalah beli barang kebutuhan sehari hari,barang 
kebutuhan yang dibeli kosmetik,kualitas barang yang di 
jual di DTC sangat bagus,anggaran yang dikeluarkan 
400.000,dalam sebulan sudah beberapa kali berbelanja Di 
DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
tabungan/kas,penampilan saat berbelanja biasa biasa 
saja,informasi dari media, tertarik dengan promosi yang 
ditawarkan di DTC.alasan membeli produk atas 
pertimbangan harga. 
  Dari penuturan yudas fajar menyatakan 
bahwa: alasan memilih belanja ditempat ini pelayanan 
baik,selain belanja yang dilakukan adalah beli barang 
kebutuhan sehari hari ,barang kebutuhan yang dibeli 
pakaian ,kualitas barang yang di jual di DTC 
bagus,anggaran yang dikeluarkan 100.000,dalam sebulan 
sudah  2 kali berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran 
dengan kartu kredit/atm,penampilan saat berbelanja biasa 
biasa saja,informasi dari media, tertarik dengan promosi 
yang ditawarkan di DTC.alasan membeli produk atas 
pertimbangan harga. 
  Dari penuturan Nurohman kediri 
menyatakan bahwa alasan memilih belanja adanya 
ac/pendingin ruangan ,selain belanja yang dilakukan 
adalah makan dan minum,barang kebutuhan yang dibeli 
adalah buku,kualitas barang sangat bagus,anggaran yang 
dikeluarkan 100.000,beberapa kali dia berbelanja dalam 
sebulan,melakukan pembayaran dengan kartu 
kredit/atm,penampilan memakai perhiasan,informasi dari 
lingkungan keluarga,sangat tertarik dengan promosi yang 
ada di DTC,alasan membeli barang atas pertimbangan 
harga 
 Dari penuturan Faisal Nurdiantoro meyatakan 
bahwa alasan memilih belanja di tempat ini:adanya 
ac/pendingin ruangan,selain belanja yang dilakukan 
adalah makan dan minum,barang kebutuhan yang dibeli 
pakaian,kualitas barang bagus, anggaran yang 
dikeluarkan 100.000, penampilan sederhana,informasi 
lewat pertemanan, dia tertarik dengan promosi yang ada 
di DTC, alasan mermbeli produk/barang atas 
pertimbangan harga. 
 Dari penuturan Sarwani Damara menyatakan 
bahwa alasan memilih belanja ditempat ini adanya 
pelayanan baik,selain belanja yang dilakukan adalah 
makan dan minum,barang kebutuhan yang dibeli 
pakaian,kualitas barang yang di jual di DTC  
bagus,anggaran yang dikeluarkan 300.000,dalam sebulan 
hanya 1 kali berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran 
dengan uang tabungan/kas,penampilan saat berbelanja 
biasa biasa saja,informasi dari lingkungan keluarga, 
tertarik dengan promosi yang ditawarkan di DTC.alasan 
membeli produk atas pertimbangan harga. 
 Dari penuturan M Maftukhim Ali MA Rodhutol 
Huda menyatakan bahwa memilih belanja ditempat ini 
karena pelayanan baik,selain belanja yang dilakukan 
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ditempat ini adalah beli barang kebutuhan sehari 
hari,barang kebutuhan yang dibeli 
adalah:pakaian.kualitas barang sangat bagus,anggaran 
yang dikeluarkana setiap belanja 100.000,belanja 2 kali 
dalam sebulan,penampilan saat belanja biasa biasa 
saja.informasi diketahui lewat media,dan dia tertarik 
dengan promosi yang ada di DTC.dia membeli 
barang/produk yang ditawarkan di DTC karena 
kemasannya menarik,melakukan pembayaran dengan 
uang cek 
  Dari penuturan A Muhlisin menyatakan bahwa 
alasan memilih belanja ditempat ini adanya 
AC/pendingin ruangan,selain belanja yang dilakukan 
adalah makan dan minum,barang kebutuhan yang dibeli 
buku,kualitas barang yang di jual di DTC sangat 
bagus,anggaran yang dikeluarkan 200.000,dalam sebulan 
sudah beberapa kali berbelanja Di DTC,melakukan 
pembayaran dengan kartu kredit/ATM,penampilan saat 
berbelanja sederhana,informasi dari lingkungan 
keluarga,sangat tertarik dengan promosi yang ditawarkan 
di DTC.alasan membeli produk atas pertimbangan harga. 
  Dari penuturan Faisal Abdurahman 
SMK Antartika 1 Sidoarjo menyatakan bahwa alasan 
memilih belanja ditempat ini adanya tempat bersih,selain 
belanja yang dilakukan adalah makan dan minum,barang 
kebutuhan yang dibeli pakaian ,kualitas barang yang di 
jual di DTC bagus,anggaran yang dikeluarkan 
100.000,dalam sebulan sudah  1 kali berbelanja Di 
DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
cek,penampilan saat berbelanja sederhana,informasi dari 
pertemanan, tertarik dengan promosi yang ditawarkan di 
DTC.alasan membeli produk atas pertimbangan harga. 
  Dari penuturan M Alief Rahman F 
SMK teknik surabaya menyatakan bahwa alasan memilih 
belanja ditempat ini tempat bersih,selain belanja yang 
dilakukan adalah beli barang kebutuhan sehari 
hari ,barang kebutuhan yang dibeli buku ,kualitas barang 
yang di jual di DTC  sangat bagus,anggaran yang 
dikeluarkan 400.000,dalam sebulan sudah  1 kali 
berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
tabungan/kas,penampilan saat berbelanja 
sederhana,informasi dari iklan/brosur, tertarik dengan 
promosi yang ditawarkan di DTC.alasan membeli produk 
atas pertimbangan harga. 
 Dari penuturan Dwi Tutut Adriyanti menyatakan 
bahwa alasan memilih belanja ditempat ini adanya 
keamanan/satpam,selain belanja yang dilakukan adalah 
beli barang kebutuhan sehari hari ,barang kebutuhan yang 
dibeli pakaian ,kualitas barang yang di jual di DTC 
bagus,anggaran yang dikeluarkan 400.000,dalam sebulan 
sudah  1 kali berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran 
dengan uang tabungan/kas,penampilan saat berbelanja 
biasa biasa saja,informasi dari pertemanan, tidak tertarik 
dengan promosi yang ditawarkan di DTC.alasan membeli 
produk atas pertimbangan harga 
 Dari penuturan Henik A Sman pace menyatakan 
bahwa alasan memilih belanja ditempat ini adalah adanya 
ac/pendingin ruangan,selain belanja yang dilakukan 
ditempat ini adalah makan dan minum,kualitas barang 
bagus,anggaran yang dikeluarkan saat 
belanja:400.000.belanja dalam sebulan sudah beberapa 
kali,melakukan pembayaran dengan kartu 
kredit/atm,penampilan sederhana,informasi lewat 
pertemanan,sangat tertarik dengan promosi yang ada di 
DTC,alasan membeli produk adalah atas pertimbangan 
harga. 
 Dari penuturan Riska Kiki Andriandsyah 
menyatakan bahwa alasan memilih belanja ditempat ini 
adanya tempat bersih,selain belanja yang dilakukan 
adalah makan dan minum,barang kebutuhan yang dibeli 
buku,kualitas barang yang di jual di DTC bagus,anggaran 
yang dikeluarkan 300.000,dalam sebulan hanya 1 kali 
berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran dengan uang 
cek,penampilan saat berbelanja biasa biasa saja,informasi 
dari media, tertarik dengan promosi yang ditawarkan di 
DTC.alasan membeli produk atas pertimbangan harga. 
  Dari  penuturan Setiawan Dwi rustanto 
menyatakan bahwa alasan memilih belanja ditempat ini 
pelayanan baik,selain belanja yang dilakukan adalah beli 
barang kebutuhan sehari hari ,barang kebutuhan yang 
dibeli pakaian ,kualitas barang yang di jual di dtc 
bagus,anggaran yang dikeluarkan 200.000,dalam sebulan 
sudah  1 kali berbelanja Di DTC,melakukan pembayaran 
dengan uang tabungan/kas,penampilan saat berbelanja 
biasa biasa saja,informasi dari pertemanan, tidak  tertarik 
dengan promosi yang ditawarkan di DTC.alasan membeli 
produk atas pertimbangan harga.  
 Dari penuturan diatas  dapat disimpulkan bahwa 
faktor yang paling mendorong adalah karena 
pertimbangan harga dan kualitas barang serta didukung 
dengan sarana dan prasarana yang baik,serta tempat yang 
bersih dan promosi yang menarik,adanya diskon besar 
besaran apalagi di bulan liburan yang sangat panjang 
yaitu di bulan ramadhan,natalan dan tahun baru. 
 Perilaku konsumen adalah perilaku yang 
ditunjukan dalam mencari, membeli, menggunakan, 
menilai, dan menentukan produk, jasa, dan gagasan 
(Schiffman & Kanuk, 2004), sedangkan menurut Mowen 
(1995) perilaku konsumen merupakan sebuah proses dan 
unit pengambilan keputusan yang terlibat dalam 
mendapatkan, mengkonsumsi dan membuang barang, 
jasa, pengalaman, dan ide-ide. Menurut Loudon & Bitta 
(1984), perilaku konsumen adalah proses pengambilan 
keputusan dan aktivitas fisik individu yang terlibat dalam 
mengevaluasi, memperoleh, menggunakan, atau 
membuang barang dan jasa. Berdasarkan dari uraian 
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diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa perilaku 
konsumen adalah sebuah proses pengambilan keputusan 
yang ditunjukkan berupa perilaku atau aktivitas fisik 
yang terlibat dalam mencari, membeli atau mendapatkan, 
menggunakan, menilai, dan membuang produk, jasa, dan 
gagasan. 
 Indikator perilaku konsumtif adalah kepuasan 
konsumen yang berbelanja di DTC: Dari hasil penelitian 
dapat diketahui bahwa berdasarkan hasil presentase rata-
rata dari angket  kepuasan belanja melalui indikator  
kepuasaan belanja yang terdiri dari sepuluh pernyataan 
yang diperoleh dari 20 pelajar SMA yang berbelanja di 
DTC terdapat hasil sebesar 57% siswa menyatakan sangat 
puas, sebanyak 38% siswa menyatakan puas, sebanyak 
4,5% siswa menyatakan tidak puas dan sebanyak 0,5% 
siswa menyatakan sangat tidak puas. artinya dari indikator 
kepuasaan belanja tidak secara mutlak pelajar SMA 
meyakini  bahwa tidak semua merasa puas atas kepuasaan 
belanja. karena dari rata-rata jawaban responden 
berdasarkan hasil angket masih ada siswa yang memilih 
jawaban kategori negatif yang tidak puas. dari beberapa 
item pernyataan berdasarkan indikator kepuasaan belanja 
pernyataan nomer 1,2,4,5,6,8,9 dan 10“ meskipun  banyak 
gejolak yang timbul akibat merasa tidak puas berbelanja 
dan  yang paling banyak mendapat respon jawaban adalah 
merasa puas. hal ini dikarenakan siswa memiliki rasa 
kepuasan diri dalam berbelanja. 
 Kualitas nilai/barang. Dari hasil penelitian dapat 
diketahui bahwa berdasarkan hasil presentase rata-rata dari 
angket   melalui indikator  kualitas /nilai barang  yang 
terdiri dari lima pernyataan yang diperoleh dari 20pelajar 
SMA yang berbelanja di DTC terdapat hasil sebesar 62% 
siswa menyatakan sangat bagus, sebanyak25% siswa 
menyatakan bagus, sebanyak 8% siswa menyatakan tidak 
bagus dan sebanyak 5% siswa menyatakan sangat tidak 
bagus. Artinya dari indikator kualitas nilai/barang pelajar 
SMA masih menyakini bahwa kualitas nilai barang yang 
dibeli masih sangat bagus. Karena dari rata-rata jawaban 
responden berdasarkan hasil angket masih ada siswa yang 
memilih jawaban kategori negatif yang tidak bagus dan 
sangat tidak bagus.Dari beberapa item pernyataan 
berdasarkan indikator kepuasaan belanja pernyataan nomer 
15.  Walaupun mereka sempat kecewa tetapi sebetulnya 
kualitas barang di DTC sangat bagus .Hal ini dikarenakan 
siswa masih belum memiliki rasa kepuasan atas barang 
yang siswa beli .  
 Indikator ketertarikan terhadap promosi yang ada 
di DTC: Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa 
berdasarkan hasil presentase rata-rata dari angket  melalui 
indikator  ketertarikan promosi yang terdiri dari dua 
pernyataan yang diperoleh dari 20pelajar SMA yang 
berbelanja di DTC terdapat hasil sebesar 52,5% siswa 
menyatakan sangat tertarik, sebanyak42,5% siswa 
menyatakan tertarik, sebanyak 5% siswa menyatakan tidak 
tertarik dan sebanyak 0% siswa menyatakan sangat tidak 
tertarik. Artinya dari indikator ketertarikan promosi masih 
banyak yang memilih kategori positif. Karena dari rata-
rata jawaban responden berdasarkan hasil angket masih 
ada siswa yang memilih jawaban kategori negatif yang 
tidak tertarik.Dari beberapa item pernyataan berdasarkan 
indikator perilaku konsumtif pernyataan nomer 17.Hal ini 
dikarenakan siswa kurang memiliki keterkaitan promosi 
yang ditawarkan di DTC.  
 Berdasarkan  hasil temuan data maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa faktor yang mendorong perilaku 
konsumtif adalah karena : (1) Harga murah, barang yang 
dibeli sangat murah.Harga baju di Darmo Trade Center 
relatif lebih murah dibandingkan dengan  tempat yang lain. 
(2)Kualitas yang bagus, kualitas barang yang dijual 
tersebut juga mendorong konsumen untuk memilih barang 
guna memenuhi kebutuhan.Barang memiliki kualitas yang 
sama dengan barang yang di jual di Mall Darmo Trade 
Center (3)Promosi  yang menarik , faktor ini juga menjadi 
faktor yang mempengaruhi konsumen membeli dan 
mengkonsumsi barang yang dijual di mall Darmo Trade 
Center.Promosi meliputi promosi harga yang 
menggiurkan,seperti:beli satu gratis dua atau beli dua 
gratis satu,serta dengan  harga diskon  yang  lebih murah. 
(4)Tempat yang sejuk dan nyaman,termasuk faktor 
pelayanan yang bisa menentukan konsumen memilih 
Darmo Trade Center karena di lihat berdasarkan beberapa 
alasan seperti: Siswa SMA tidak selalu berbelanja 
terkadang mereka hanya ingin mencari tempat nongkrong 
di  foodcourt  lantai 4 
 
PENUTUP 
Simpulan   
 Berdasarkan  hasil temuan data maka dapat 
ditarik kesimpulan bahwa faktor yang mendorong 
perilaku konsumtif adalah karena adalah harga murah, 
barang yang dibeli sangat murah, harga baju di Darmo 
Trade Center relatif lebih murah dibandingkan dengan  
tempat yang lain, Kualitas yang bagus, kualitas barang 
yang dijual tersebut juga mendorong konsumen untuk 
memilih barang guna memenuhi kebutuhan.Barang 
memiliki kualitas yang sama dengan barang yang di jual 
di Mall Darmo Trade Center, promosi  yang menarik , 
faktor ini juga menjadi faktor yang mempengaruhi 
konsumen membeli dan mengkonsumsi barang yang 
dijual di mall Darmo Trade Center.Promosi meliputi 
promosi harga yang menggiurkan,seperti:beli satu gratis 
dua atau beli dua gratis satu,serta dengan  harga diskon  
yang  lebih murah. dan tempat yang sejuk dan 
nyaman,termasuk faktor pelayanan yang bisa 
menentukan konsumen memilih Darmo Trade Center 
karena di lihat berdasarkan beberapa alasan seperti:Siswa 
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SMA tidak selalu berbelanja terkadang mereka hanya 
ingin mencari tempat nongkrong di  foodcourt  lantai 4 
 
 Jadi dalam penelitian ini dapat disimpulkan 
bahwa faktor yang paling utama adalah harga murah 
karena konsumen lebih tertarik  dengan barang yang 
dijual dengan murah. 
 
Saran 
Berdasarkan  hasil temuan data/penelitian maka 
dapat disarankan pada siswa agar berbelanja sesuai 
dengan kebutuhan sehari hari,dan  harga murah  yang 
paling utama karena konsumen  lebih tertarik dengan  
barang yang  dijual  lebih murah, selain itu kualitas 
barang yang dijual di DTC juga sangat bagus,promosi 
yang menarik , tempat yang sejuk dan nyaman inilah 
yang membuat konsumen tertarik untuk berbelanja di 
Darmo Trade Center.Serta kuliner tersedia ,pelayanan 
baik,transportasi terjangkau ,keamanan ,dan fasilitas 
memuaskan oleh karena itu konsumen lebih memilih 
Darmo Trade Center dibandingkan tempat  yang lain 
 Dihari hari tertentu ada hiburan  
music ,dan biasanya di bulan ramadhan,hari raya,natal 
dan tahun baru selalu menyiapkan program baru seperti 
belanja hadiah,promosi yang sangat menggiurkan seperti 
harga yang sangat murah,tempat ibadah juga 
tersedia,transportasi umum tidak menyulitkan 
pengunjung ,toko buku juga tersedia inilah yang 
membuat remaja membaca buku sehingga siswa menjadi 
betah berlama lama di tempat ini , lokasi juga dekat 
dengan pasar tradisional,dan tidak terlalu jauh dari 
rumah,inilah yang membuat DTC menjadi tempat belanja 
favorit bagi warga surabaya dan sidoarjo. 
Siswa SMA cenderung membeli produk karena 
kemasannya menarik sehingga konsumen sering terbujuk 
untuk membeli produk yang di bungkus dengan rapi dan 
di hias dengan warna warna yang menarik,dan membeli 
produk hanya untuk menjaga simbol status,menjaga 
penampilan diri dan gengsi sehingga membuat siswa 
menjadi lebih percaya diri yang tinggi,adanya tempat 
ibadah,showrom mobil dengan harga yang sangat 
murah .oleh karena itu siswa harus lebih selektif dalam 
memilih barang yang di butuhkan dan dibutuhkan 
pemahaman tentang perilaku konsumtif yang tidak 
berlebihan karena pelajar belum memiliki finansial untuk 
memenuhi kebutuhan sehari hari,masih terpengaruh 
dengan perkembangan zaman. 
Budaya konsumen harus kita hindari dengan 
cara menanamkan sikap hemat dan tidak boros dan harus 
membelanjakan barang yang harus sesuai dengan 
kebutuhan sehari hari. 
 Bagi warga Surabaya, DTC menjadi salah satu 
tujuan favorit pasar dagang murah kedua setelah Pasar 
Turi. Lokasi DTC cukup menjanjikan, di depan Stasiun 
Wonokromo, akses jalan menuju DTC juga cukup 
mudah. DTC memiliki 6 lantai yang terbagi menjadi dua 
gabungan jenis pasar, yakni pasar modern dan pasar 
tradisional. Pasar ini terletak di satu gedung dan berbeda 
lantai juga manajemennya.  
 Dari pihak marketing menyebutkan bahwa stan 
di pasar moderen nyaris penuh. Hanya ada dua stan 
kosong yakni di lantai 2, yang memiliki ukuran13 m2 
degan harga sewa 20 juta per tahun. sedang untuk stan 
kosong di lantai 1, dengan luas stan 20 m2 dibanderol 35 
juta per tahun, karena terletak di bagian lorong pertama. 
Lalu untuk lantai 3 dan 4 dikonsentrasikan untuk 
pameran dan toko konveksi besar. Sedangkan stan di luar 
kios atau biasa yang ada di tengah hall, tidak pernah 
kosong dan menjadi lokasi yang selalu ramai 
pengunjung, sehingga para pedagang biasanya aktif untuk 
membayar sewa per tahunnya. Meskipun sudah menjadi 
pasar moderen, namun harga yang ditawarkan dari 
pedagang masih relatif murah, bahkan banyak sekali stan 
yang mengobral murah barangnya. Karena itu, pasar 
tradisional sangat ramai saat Lebaran, jika hari biasa di 
awal bulan pun juga penuh pengunjung.  
 Lokasi parkir untuk pasar modern pun cukup 
nyaman, terletak di gedung dan aman. Meski harus 
melewati jalan naik 45 derajat, namun pengunjung tidak 
mengeluhkan hal tersebut. Berbeda pula tempat parkir 
yang ada di pasar tradisional, memang diatur oleh tukang 
parkir yang ada di pasar tradisional tersebut. Di beberapa 
titik lokasi, sepeda motor di parkir miring. Ketika 
ditanya, apakah ada yang komplain tentang parkir DTC, 
Abdur Rofi, tukang parkir, mengatakan, tidak ada 
masalah. “Selama ini belum ada yang komplain,” ujar 
Abdur Rofi. 
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